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1 Johdanto 
 
1.1 Työn aihe ja tavoite 
 
Tämän opinnäytetyön aiheena on kohdeyrityksen liiketoiminnan ja taloudellisen tilan 
kuvaus. Kohdeyritys on palvelualalla toimiva mikroyritys, joka tarjoaa erilaisia koulutus-, 
asiantuntija- ja kurssipalveluita. Yrityksen toiminta on laajentunut ja henkilöstömäärä 
lisääntynyt, minkä takia liiketoiminnan eri osa-alueita on hyvä käsitellä uudelleen. Liike-
toimintasuunnitelmassa käsitellään kohdeyrityksen kanssa valittuja osa-alueita. Talou-
dellisten laskelmien ja tilinpäätösten tunnuslukujen avulla kuvataan yrityksen taloudel-
lista tilaa muutoksien keskellä. 
 
Työssä tutkitaan liiketoimintasuunnitelman avulla kohdeyrityksen liiketoimintaa ja ideo-
logiaa. Liiketoimintasuunnitelmassa otetaan esiin muun muassa yrityksen liikeidea, 
arvot, visio, asiakassegmentointi ja markkinointistrategia. Osa-alueiden avulla pyritään 
kattamaan tärkeimmät aiheet kohdeyrityksen kannalta. Aiheista käsitellään keskeisin 
sisältö yrityksen kannalta. 
 
Talouslaskelmien avulla tutkitaan ja analysoidaan kohdeyrityksen taloudellista nykytilaa 
ja historiaa. Tutkimusvuosina on käytetty vuosia 2011–2014. Päämääränä on, että tie-
doista olisi apua kohdeyrityksen tulevaisuuden suunnittelussa. Vuoden 2014 lukujen 
avulla lasketaan investointi-, käyttöpääoma-, rahoitus- ja myyntikatetarvelaskelma, joita 
analysoimalla selvitetään yrityksen rahan tarve eri kohteille. Vastauksista tulee ohjear-
voja yrityksen rahan käytölle, joita kohdeyritys pystyy hyödyntämään.  
 
Tilinpäätöksen tunnusluvut on otettu liiketoimintasuunnitelman ja talouslaskelmien tu-
eksi. Tunnuslukujen avulla kartoitetaan kohdeyrityksen kannattavuuden, vakavaraisuu-
den ja maksuvalmiuden taloudellista kehitystä vuosina 2011–2014. Lukuja analysoi-
malla analysoidaan kohdeyrityksen taloudellisen tilan kehityssuuntaa.  
 
Työn tavoitteena on saada selkeä kuvaus yrityksen toiminnasta ja taloudellisesta tilas-
ta. Saaduista tiedoista on tarkoitus olla hyötyä yrityksen omistajille sen nykytilan arvi-
ointiin, sekä tiedot toimivat omistajille myös tietopakettina tulevien laajentumisaikeiden 
toteutuksessa. 
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Haluan selvittää työssäni kohdeyrityksen toiminnan kulmakivet ja taloudellisen tilan, 
koska koulutustaustani ja opintoni tukevat aiheen käsittelemistä ja aihe on mielestäni 
kiinnostava. Olen tuntenut kohdeyrityksen omistajat viisi vuotta ja ostanut heidän tarjo-
amiaan palveluita. Kohdeyrityksen tarjoamat palvelut ja yritystoiminta kiinnostavat mi-
nua henkilökohtaisesti paljon, joten laskentatoimen ja rahoituksen osaamiseni hyödyn-
täminen opinnäytetyön merkeissä oli helppo valinta. Olen kiitollinen kohdeyrityksen 
tarjoamasta mahdollisuudesta tuottaa sille työ, jota se pystyy hyödyntämään, ja jossa 
voin itse kehittyä ammatillisesti.  
 
1.2 Tutkimusmenetelmä ja -ongelma  
 
Tämä opinnäytetyö on toiminnallinen työ, jonka tutkimusmenetelmänä on käytetty kvali-
tatiivista eli laadullista menetelmää. Toiminnallinen opinnäytetyö pyrkii antamaan käy-
tännön toiminnan ohjeistuksia, ja se voi olla esimerkiksi ohje tai opastus. Toiminnalli-
sen opinnäytetyön tulisi olla käytännönläheinen ja työelämälähtöinen. (Vilkka & Airak-
sinen 2003, 9-10.)  
 
Laadullinen tutkimusmenetelmä toimii erinomaisesti, kun tavoitellaan kokonaisvaltaista 
ymmärrystä (Vilkka & Airaksinen 2003, 63). Kvalitatiivinen tutkiminen sisältääkin paljon 
tiedonhankinta- ja analyysimenetelmiä, joita myös tässä työssä on hyödynnetty. Laa-
dullinen tutkimus sisältää paljon vapauksia kuten aineistonkeruutavan tai aineiston 
määrän valinnan. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006a.) Tietoa voidaan kerätä 
esimerkiksi haastatellen asiantuntijoita ja haastatteluaineistoa voidaan käyttää opinnäy-
tetyössä lähdeaineistona. Konsultaatiota ovat myös asiantuntijoiden haastattelut, jossa 
kerätään tietoa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 58.) Tässä opinnäytetyössä käytettiin tar-
kempana aineistokeruutapana teemahaastattelua ja aineistoa kerättiin kohdeyrityksen 
omistajilta ja työntekijöiltä.  
 
Teemahaastattelu on lomakehaastattelun ja avoimen haastattelun välimuoto. Teema-
haastattelu etenee ennalta valittujen teemojen kautta, mutta eteneminen on vapaamuo-
toista ja joustavaa. Siinä otetaan huomioon ihmisten tulkinnat ja vapaalle puheelle an-
netaan tilaa. Teemahaastattelu on siis keskustelunomainen tilanne, jossa tutkija tekee 
vain lyhyet muistiinpanot, jotta voi keskittyä keskusteluun. Teemat voi listata ranskalai-
sin viivoin ja rungon tueksi voi lisätä apukysymyksiä. (Saaranen-Kauppinen & Puus-
niekka 2006b.) Teemahaastattelussa haastattelin yrityksen omistajaa.  
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Hyvää tutkimusongelmaa on vaikea esittää, mutta sen pitää olla yksinkertainen ja sel-
keä. Se sisältää aiheen, mitä halutaan tutkia ja tietää. Monesti tutkimuksen tavoitteena 
on ilmiön kuvaaminen tai ymmärtäminen. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006c.) 
Tämän työn tutkimusongelmat on kiteytetty kahteen kysymykseen. Ensimmäiseen ky-
symykseen vastaa liiketoimintasuunnitelma: Mitkä ovat kohdeyrityksen pääideat sen 
liiketoiminnassa eli minkälaista on yrityksen liiketoiminta? Toiseen tutkimuskysymyk-
seen vastaavat talouslaskelmat ja tilinpäätösanalyysin tunnusluvut: Millainen on koh-
deyrityksen taloudellinen tila?  
 
1.3 Työn rakenne 
 
Tämä opinnäytetyö koostuu raportista ja toiminnallisesta osata. Raporttiosuus sisältää 
myös työn teoriaosuuden, joka kattaa käsiteltävät aiheet laajemmin. Työn toiminnalli-
nen osuus perustuu teoriaosuudesta käsiteltyihin aiheisiin ja tilinpäätöstiedoista ja 
haastatteluista kerättyyn tutkimusaineistoon ja niistä analysoituihin tietoihin ja laskel-
miin. 
 
Opinnäytetyöni viitekehys perustuu pääasiassa liiketoimintasuunnitelmaan, talouslas-
kelmiin ja tilinpäätösanalyyseihin liittyvään kirjallisuuteen. Teoriapainotteisen raportin 
toisessa luvussa käsitellään liiketoimintasuunnitelmaa. Luku 2 kertoo liiketoimintasuun-
nitelmasta yleisesti ja sen rakenteesta. Luvussa on myös kerrottu tarkemmin liiketoi-
mintasuunnitelman eri osa-alueista kuten markkinointistrategiasta. Luku 3 on talouslas-
kelmien ja tilinpäätöksen tunnuslukujen teoriaosuus. Luvussa käsitellään tarkemmin ne 
talouslaskelmat ja tunnusluvut, jotka toiminnallisessa osuudessa hyödynnetään. Lu-
vussa käsitellään myös muita aiheeseen liittyviä yleisemmällä tasolla, jotta kokonaisku-
va muodostuisi mahdollisimman selkeäksi.  
 
Luvussa 4 käsitellään toiminnallisen osuuden eli ohjeistuksen prosessia, työhön hyö-
dynnettyä teemahaastattelua ja ohjeistuksen tuloksia. Luvussa 5 käsitellään lopuksi 
opinnäytetyöprosessia, sen etenemistä ja arvioidaan sitä. Pohdintaluvussa analysoi-
daan prosessin kulkua ja tavoitteiden saavuttamista. Siinä myös arvioidaan omaa pa-
nosta ja onnistumista. 
 
Toiminnallinen osuus on raportointiosuudesta erillinen, ja se sisältää analysoidut ja 
lasketut tiedot ja laskelmat. Se toimii raporttiosuuden tuloksena, tietojen keruun jälkei-
senä analysoituna pakettina kohdeyrityksen liiketoiminnasta ja talouden tilasta. Toimin-
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nallinen osuus alkaa kohdeyrityksen yleisellä esittelyllä. Luku 2 on kohdeyritykselle 
laadittu liiketoimintasuunnitelma. Luku 3 sisältää yritykselle lasketut ja analysoidut talo-
uslaskelmat. Viimeinen luku on yhteenveto toiminnallisen osuuden etenemisestä ja 
tuloksista. 
 
1.4 Työn rajaus 
 
Työn rajaaminen on tärkeää ja perusteltua. Aineiston analyysi ja siitä tehtävät tulkinnat 
ovat työn pääasia, ei aineiston suuri määrä. Jos aineiston analyysin alussa huomaa 
keränneensä liikaa tietoa, voi siitä analysoida vain osan. (Saaranen-Kauppinen & 
Puusniekka 2006d.) 
 
Opinnäytetyössä käsiteltävä liiketoimintasuunnitelma on rajattu ennalta valittuihin ai-
heisiin. Aiheet valittiin yrityksen omistajien kanssa etukäteen, jotta liiketoimintasuunni-
telmasta ei tule liian laaja, koska se ei ole opinnäytetyön ainoa toiminnallisen osuuden 
tutkittava osa. Valitut aiheet ovat liikeidea, visio, arvot, asiakassegmentointi, kilpailijat, 
markkinointistrategia, taloudelliset tavoitteet, riskit ja SWOT-analyysi. Laajemmassa 
liiketoimintasuunnitelmassa esimerkiksi markkinoita ja markkinointia voidaan käsitellä 
syvällisemmin, mutta tässä opinnäytetyössä markkinointistrategia kattaa aiheen tiimoil-
ta vain yrityksen keskeisimmät asiat. 
 
Opinnäytetyön talouslaskelmat rajasin neljään laskelmaan. Investointi-, käyttöpääoma-, 
rahoitus- ja myyntikatetarvelaskelma toimivat yritykselle valittuina laskelmina. Laskel-
mia voisi olla vielä lisää, mutta neljä valittua olivat ajan hallinnan ja työn laajuuden takia 
järkevä valinta. Tilinpäätöksen tunnuslukuja käsitellään kannattavuuden, vakavarai-
suuden ja maksuvalmiuden kautta. Kaikkia tunnuslukuja ei oteta huomioon, koska tun-
nusluvut ovat opinnäytetyössä tukena, eivät pääasemassa.  
 
1.5 Kohdeyrityksen esittely 
 
Opinnäytetyö tehdään toimeksiantona palvelualan yritykselle, jonka toimipiste on pää-
kaupunkiseudulla. Yritys on vuonna 2007 perustettu osakeyhtiö, ja sillä on kaksi omis-
tajaa sekä yksi vakituinen työntekijä. Muita työntekijöitä on seitsemän, ja heidät palka-
taan alihankintoina. (Omistaja 2015.) 
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Ensimmäiset kaksi vuotta yritys toimi IT-alalla, mutta vuonna 2009 painopiste vaihtui 
kokonaan eri toimialalle. Vuodesta 2009 alkaen yritys on tarjonnut asiakkailleen erilai-
sia koulutuspalveluita. Vuosina 2014 ja 2015 yritys on laajentunut ja koulutuspalvelui-
den lisäksi tarjoaa esimerkiksi tuotteita ja palveluita verkossa. Laajentumis- ja kehitty-
misaikeet ovat jatkuvia, ja yrityksellä on visio saavuttaa omalla toimialallaan markkina-
johtajan asema Suomessa sekä kansainvälistyä. (Omistaja 2015.) 
 
2 Liiketoimintasuunnitelma 
 
Kykyä luoda uutta ja kehittää olemassa olevaa liiketoimintaa kutsutaan liiketoiminta-
osaamiseksi. Se on valmiutta hoitaa tehtäviä ja parantaa yrityksen taloudellisuutta, 
tehokuutta ja asiakaslähtöisyyttä. Liiketoimintaosaamisen tärkeitä osa-alueita ovat esi-
merkiksi asiakkaat, markkinointi, taloushallinto ja riskienhallinta. Kokonaisuus on laaja 
ja moniosainen, ja se muodostuu kaikista yrityksen toimintaan liittyvistä tiedoista. 
 (Viitala & Jylhä 2011, 7–8.) 
 
Liiketoimintasuunnitelma on kokonaisvaltaisesti ja perusteellisesti kirjattu kuvaus yri-
tyksestä ja sen toimintaympäristöstä. Hyvässä liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan 
yrityksen nykyhetki, tulevaisuuden suunnitelmat ja miten valittuun päämäärään pääs-
tään. (Kinkki & Isokangas 2004, 232.) Liiketoimintasuunnitelmalla pyritään osoitta-
maan, että yrityksellä ja sen tuotteella tai palvelulla on todellinen liiketoimintamahdolli-
suus. Se on kuvaus yrityksen markkinoista, mahdollisuuksista, toiminnasta ja voimava-
roista sekä niiden kehittämisestä. Suunnitelmassa kuvataan yrityksen liikeidea ja kerro-
taan, mihin tähdätään ja millä keinoin tavoitteisiin pyritään. Se sisältää siis päämäärän, 
tavoitteet sekä strategiat. (Viitala & Jylhä 2011, 60–61.) 
 
”Hyvä liiketoimintasuunnitelma kertoo, miten yritys aikoo tehdä rahaa.” (Hesso 2013, 
12.) Liiketoimintasuunnitelma voi olla joko olemassa olevan tai tulevan yrityksen toi-
minnan suunnitelma. Suunnitelmasta tulee ilmi ne toimenpiteet, joita yrityksen on teh-
tävä menestyäkseen. Menestyminen taas on sitä, että yrittäjä tai yritys saavuttaa unel-
mansa. Unelmalla on yritystoiminnassa toinen nimi: visio. (Hesso 2013, 10–11.) 
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Liiketoimintasuunnitelmasta on hyötyä esimerkiksi rahoitusta haettaessa tai laajentu-
mista tavoittelevalle yritykselle (Hesso 2013, 10). Rahoitusneuvotteluissa suunnitelma 
on monesti edellytettynä, sillä sen avulla arvioidaan yrityksen mahdollisuuksia menes-
tyä markkinoilla. Muille sidosryhmille voi suunnitelmasta myös olla hyötyä ja sen avulla 
yrityksen liiketoimintaa voi esittää kokonaisvaltaisesti. (Kinkki & Isokangas 2004, 232–
233.) 
 
Erilaiset liiketoimintasuunnitelmat keskittyvät eri painolla eri asioihin. Joissakin pohjissa 
korostuu laskelmat, jotka saattavat olla yli puolet koko suunnitelmasta. Toisissa, eten-
kin aloittavan yrityksen liiketoimintasuunnitelmissa, paneudutaan tarkemmin esimerkik-
si yrittäjän ominaisuuksiin ja kykyyn ryhtyä yrittäjäksi. (Hesso 2013, 11.) 
 
2.1 Liiketoimintasuunnitelman rakenne 
 
Hyvä liiketoimintasuunnitelma etenee loogisesti ja kattaa oleelliset osa-alueet. Esi-
merkkirakenteessa suunnitelma aloitetaan tiivistämällä liiketoimintasuunnitelman kes-
keinen sisältö, josta jatketaan eri osa-alueisiin kuten markkinointistrategiaan. Sisällön 
täytyy olla tiivis ja tilanteeseen sopiva. Esimerkiksi aloittavan yrityksen liiketoiminta-
suunnitelma voi sisältää enemmän epävarmoja ennustuksia ja laskelmia, kun taas ke-
hittyneemmän yrityksen suunnitelmasta historia antaa suuntaviivoja tulevaisuuden 
konkreettisempaan suunnitteluun. (Kinkki & Isokangas 2004, 235–236.) 
 
Suunnitelma ei ole pelkästään kirjallinen organisaation kuvaus vaan siihen kuuluu tule-
vaisuuden suunnittelun lisäksi myös laskelmat ja taulukot liiketoiminnan tilasta. Pitkä 
liiketoimintasuunnitelma pitäisi jälkeenpäin pystyä tiivistämään yhdelle A4-paperille 
tiivistelmäksi. Tiivistelmästä voi sidosryhmän jäsen tai muu kiinnostunut nähdä, mitä 
yrittäjä tai muu sidosryhmän jäsen aikoo liiketoiminnan osalta tehdä. Pidempi suunni-
telma on yksityiskohtainen ja sisältää laskelmat, mutta lyhyempää versioita pystyisi 
kuvaamaan esimerkiksi esitykseksi. (Hesso 2013, 12.) 
 
Toimivan yrityksen liiketoiminnan suunnittelu alkaa yksinkertaisesti ottaen yrityksen 
nykyhetken toiminnan ja toimintaympäristön analyyseista. Tulosten avulla edetään 
päämäärien ja liiketoimintastrategioiden määrittämiseen. (Kinkki & Isokangas 2004, 
233.) 
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2.2 Liikeidea  
 
Yleisin tapa ryhtyä yrittäjäksi on perustaa oma yritys oman idean kautta. Yritysideat 
ryhmitellään tuote-, valmistus-, palvelu-, markkina- ja taitoideoihin. Palvelut ovat nou-
semassa yhä merkittävämmäksi talouden ja kasvun veturiksi. Ennen yritystoimintaa on 
yrittäjän arvioitava yritysidean kestävyys, joka voidaan tehdä esimerkiksi taloudellisilla 
kannattavuuslaskelmilla. Vähitellen yritysidea muotoutuu toiminta-ajatukseksi ja lii-
keideaksi. (Viitala & Jylhä 2011, 46–51.) 
 
Liikeidea on yrityksen oma tapa tehdä toiminta-ajatuksen mukaista liiketoimintaa. Lii-
keidea kertoo mitä ja minkälaisia tuotteita tai palveluita yritys tarjoaa. Se myös kertoo 
kenelle tuotteita tai palveluita tarjotaan, millä tavalla yritys toimii ja millainen on yrityk-
sen mielikuva. Liikeidea kuvaa myös yrityksen menestystekijöitä. Liikeidea kannattaa 
kirjata selkeästi ylös, jotta voi pyytää muita arvioimaan sitä ja sen kehittäminen on jat-
kossa helpompaa. (Viitala & Jylhä 2011, 51.) 
 
Liikeidea huomioi asiakkaat, yrityksen tuotteet ja kilpailuedut. Se perustuu asiakkaiden 
tarpeisiin ja miten nämä tarpeet aiotaan tyydyttää. Rickard Norman (1976) tiivisti klas-
sisen liikeideakäsitteen työstämisen kolmeen kysymykseen: kenelle, mitä ja miten. 
Myöhemmin liikeidea on saanut neljännen kulmakiven: imagon eli miten saada asiakas 
ostamaan. Liikeideaa määritellessä joudutaan valintojen eteen. Yritystoiminnasta täytyy 
pohtia, onko se ainutlaatuista, keitä ovat yrityksen asiakkaat ja onko kyseessä pysyvää 
toimintaa vai ohimenevä muoti-ilmiö. Markkina-aluetta ja organisaatiota täytyy myös 
huomioida. Yrityksen täytyy miettiä, voiko yrittäjä toimia yksin vai täytyykö sen palkata 
henkilöstöä.  (Viitala & Jylhä 2011, 51–53.) 
 
2.3 Visio 
 
Tavoitteiden saavuttamista edellyttää, että itse tavoite tiedetään selkeästi. Yrittäjä voi 
omata selkeän kuvan päämäärästä, mutta asiakkaat ja työntekijät eivät sitä välttämättä 
tiedä, jos yritystoiminnan tavoitetta ei ole selkeästi avattu. Visio kertoo, mihin pyritään. 
Se on siis tavoite, jota yritystoiminnalla pyritään saavuttamaan. (Hesso 2013, 27.) 
 
Eri aloilla ja jokaisella yrityksellä on oma visionsa. Vision saavuttaminen sisältää usein 
haasteita kuten esimerkiksi budjettiongelmat tai kilpailijoiden kehittyminen samaa tai 
nopeampaa tahtia. (Hesso 2013, 27–28.) Visio kertoo, millainen yrityksen kuvitellaan 
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olevan tulevaisuudessa. Määrittelyssä tarvitaan kykyä ajatella strategisesti ja käyttää 
mielikuvitusta, sekä haastaa omia ajatuksiaan. On tärkeää ymmärtää yksityiskohdat ja 
käytäntö, selvittää idea ja nähdä laajempia kokonaisuuksia.  Visio tehdään näkyväksi ja 
ääneen lausuttavaksi tulevaisuudenkuvaksi. Visiota konkretisoivat päämäärät ja tavoit-
teet. Yhtä päämäärää havainnollistetaan usein monellakin tavoitteella. (Viitala & Jylhä 
2011, 70.)  
 
”Visio on toiminnan päämäärä.” (Ikäheimo & Lounasmeri & Walden 2009, 148.) Tietä 
visioon eli valittuun päämäärään kuvastaa strategia. Se on suunnitelma, joka voi sisäl-
tää välivaiheita päämäärän tavoittamisen helpottamiseksi. Välivaiheet helpottavat seu-
raamista ja kertovat paremmin, missä mennään. Strategia voi muuttua matkan varrella, 
mutta päämäärä eli visio pysyy. (Ikäheimo ym. 2009, 148.) 
 
2.4 Arvot 
 
Yrityksen arvot auttavat yritystä pyrkimään kohti visiota. Ne ovat se ohjenuora, joiden 
noudattaminen on oleellista sekä yrityksen ja sen tiimihengen kannalta että ulkoisten 
sidosryhmien takia. Arvoja seuraa yrityksen työntekijöiden lisäksi mm. kilpailijat ja asi-
akkaat. Pienimmätkin virheet voidaan huomata esimerkiksi sosiaalisessa mediassa ja 
pahimmillaan arvojen laiminlyönti voi johtaa asiakaspulaan. (Hesso 2013, 28.) 
 
Monesti yrityksen arvolistat jäävät vain kotisivujen koristeeksi tai rutiininomaiseksi 
osaksi yritysesittelyä. Arjen arvot ohjaavat periaatteita, joihin yhdistyy ymmärrys, mikä 
on tärkeää ja mitä kohti on kannattavaa suunnata. Jos nämä ovat yhtenäisyydessä 
yrityksen arvojen kanssa, ne toimivat ankkureina yrityksellä päätöksentekotilanteissa. 
(Jabe 2011.) 
 
Vuoden 2014 EVAn Arvopankin tekemässä suomalaisten arvoja ja asenteita tutkivassa 
tutkimuksessa on saatu selville, mitä suomalaiset arvostavat. Suomalaiset arvostavat 
ahkeruutta, rehellisyyttä ja oikeudenmukaisuutta. Myös lainkuuliaisuus ja suvaitsevai-
suus ovat vahvistuneet suomalaisten yleisesti hyvinä pidettyinä piirteinä. Kuitenkaan 
yhteistyöhenkisyyttä ei pidetä keskeisenä ja vain hieman yli 40 % kansasta pitää sitä 
tyypillisenä suomalaisille. (Haavisto 2014.)  
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2.5 Asiakassegmentointi 
 
Yrityksellä ei ole toimintaa ilman asiakaskuntaa. On siis kyettävä varmistamaan, että 
yrityksen palveluille ja tuotteille on kysyntää. (Peltola 2015, 86.) On myös tärkeää sel-
vittää kohderyhmän preferenssit ja tiedettävä, mitä ominaisuuksia tuotteesta tai palve-
lusta he arvostavat. (Hesso 2013, 50.) 
 
Yritystoiminta perustuu asiakkaiden tarpeisiin, jotka yritys pyrkii tyydyttämään saadak-
seen myyntituloja. Myyntituloilla pystytään varmistamaan toiminnan jatkuvuus. Jotta 
asiakkaiden tarpeet voidaan tyydyttää, täytyy yrityksen olla kilpailukykyinen. Asiakas 
pystyy vertailemaan eri yritysten tuotteita ja palveluita, joten yrityksen tulisi olla tietoi-
nen kilpailijoidensa toimista. Yritysten kilpailu asiakkaista kehittää tuotteita ja palveluita. 
Kokonaisuus kuitenkin ratkaisee eli ostovoimalla ja kysynnällä on myös asemansa. 
Ostovoima eli kuinka paljon asiakas voi ostaa ei ole sama asia kuin kysyntä eli kuinka 
paljon asiakas haluaisi ostaa. Yrityksen onkin tiedostettava miten kokonaisuus muo-
dostuu, kun se tarjoaa asiakkaalle tuotetta tämän ongelman ratkaisemiseksi.  (Kinkki & 
Isokangas 2004, 72–73.) 
 
Asiakassuhteita tulee hoitaa, jotta asiakas on tyytyväinen ja pysyy yrityksen asiakkaa-
na. Asiakassuhteiden hallinnan tavoite on asiakassuhteen jatkuvuus. Asiakastyytyväi-
syys ei enää nykyisin välttämättä pidä asiakasta yrityksellä vaan asiakas vaihtaa her-
kästi myyjää esimerkiksi tarjouksien perässä. Asiakasuskollisuutta arvioimalla voidaan 
asiakkaat jakaa neljään ryhmään: vaihtajiin, riskialttiisiin, haavoittuvaisiin ja uskollisiin 
asiakkaisiin. Sitoutumisen taso taas kertoo asiakkaan mieltymyksistä. (Viitala & Jylhä 
2011, 93.) 
 
Yritys pystyy toiminnallaan vaikuttamaan eri asiakasryhmiin kuten olemassa oleviin 
asiakkaisiin, joista syntyy liikevaihto ja uusiin, haluttuihin asiakkaisiin, joihin ei ole vielä 
asiakassuhdetta. Yritys pystyy myös vaikuttamaan katoamassa oleviin tai menetettyihin 
asiakkaisiin. Tärkeää olisikin huomioida, mihin ryhmään jokainen asiakas kuuluu, jotta 
heitä osattaisiin tulkita oikein. Uudet asiakkaat ovat helposti irtaantuvia ja toisaalta har-
ventuneet yhteydenotot voivat merkitä asiakkaan tippuvasta mielenkiinnosta ja siirtymi-
sestä kilpailijalle. (Viitala & Jylhä 2011, 95–96.) Kansainvälistyminen on muuttanut kil-
pailemista niin, että tarjontaa on maailmanlaajuisesti. Asiakkaista kilpaillaan yhä isom-
milla pelikentillä, sillä asiakkaiden valinnanvara ja tietotisuus tuotteista ja palveluista 
kasvaa jatkuvasti. (Viitala & Jylhä 2011, 80.) 
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Palvelut ovat aineettomia prosesseja, jotka koostuvat toiminnoista tai niiden sarjoista. 
Palvelut tuotetaan ja kulutetaan osittain samanaikaisesti ja myös asiakas osallistuu 
prosessiin. Tämä tarkoittaa suoraa yhteyttä yrityksestä asiakkaaseen. Brändi syntyy 
asiakkaan kokemusten myötä. (Viitala & Jylhä 2011, 130.) 
 
2.6 Kilpailijat 
 
Kilpailijat ovat muita samalla toimialalla ja markkina-alueella toimivia yrityksiä (Peltola 
2015, 91). Yrityksen täytyy tiedostaa oma paikkansa kilpailussa ja huomioida ne kilpai-
lijat, jotka yrittävät saada samojen asiakkaiden huomion. Kilpailukentän tuntemus on 
oleellista, jos yritys haluaa pärjätä toimialallaan. (Hesso 2013, 46–47.) Kuviossa 1 on 
esitetty Porterin kilpailukenttämalli. 
 
 
 
Kuvio 1. Porterin kilpailumalli (Kinkki & Isokangas 2004, 241). 
 
Toimialan kilpailutilannetta voi arvioida Porterin kilpailukenttämallilla. Porterin kilpailu-
kenttämallissa toimialan kilpailu koostuu viidestä siihen vaikuttavasta pääryhmästä, 
jotka vaikuttavat toimialan kannattavuuteen. Nykyiset kilpailijat vaikuttavat kilpailun 
Toimialan 
kilpailijat 
Mahdolliset 
tulokkaat 
Asiakkaat 
Korvaavat 
tuotteet 
Toimittajat 
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määrään ja mahdolliset uudet kilpailijat ovat uhkatekijöitä. Korvaavat tuotteet tai palve-
lut voivat syrjäyttää nykyisiä tarjoajia ja niistä syntyvä uhka täytyy tiedostaa. Toimittaji-
en asema määräytyy paljolti sillä, kuinka suuri valta niillä on arvoketjussa. Asiakkaat eli 
ostajat vaikuttavat toimialan kannattavuuteen neuvotteluvoimalla. Kilpailuanalyysin 
avulla voidaan selvittää esimerkiksi ydin- ja potentiaaliset kilpailijat. (Kinkki & Isokangas 
2004, 240–241.) 
 
Yrittäjä voi tiettyjen rajojen sisällä valita vapaasti, millä toimialalla se on. Tämä on elin-
keinovapautta, joka vallitsee myös Suomessa. Jos tietty toimiala alkaa menestyä, syn-
tyy sinne sitä enemmän uusia kilpailijoita. Julkinen valta pyrkii jopa turvaamaan terveen 
kilpailun, koska kilpailu pakottaa yritykset kehittämään tuotteitaan ja tehostamaan toi-
mintaansa. Kilpailu aktivoi, sillä se panostaa tuotekehitykseen. (Kinkki & Isokangas 
2004, 76–77.) 
 
2.7 Markkinointistrategia 
 
Markkinointi näkyy yrityksen jokaisessa toiminnossa, sillä se on tapa tehdä liiketoimin-
taa. Markkinoinnin tehtävänä on luoda kannattavia asiakassuhteita ja pysyä kilpailussa 
mukana, ja sen tavoitteena on tyytyväinen asiakas. (Viitala & Jylhä 2011, 105–106.) 
Perinteistä markkinointia on pidetty tuotteiden tai palveluiden myymisenä. Nykyään 
markkinoinnin tavoitteena on saada kohdeasiakas ostamaan palvelu tai tuote. Markki-
nointia voi siis pitää ajattelu- ja toimintatapana. (Viitala & Jylhä 2011, 112.) 
 
Markkinointiajattelu tarkoittaa tapaa suhtautua markkinoiden ja asiakkaiden tarpeisiin. 
Se on siis kykyä ymmärtää ja täyttää asiakkaiden tarpeet. Markkinointiajattelussa ha-
vainnoidaan tarpeita ja käsitellään asiakkailta kerättyä tietoa, jonka päämääränä on 
luoda parasta mahdollista arvoa asiakkaalle. (Viitala & Jylhä 2011, 112.) 
 
Viitalan ja Jylhän (2011, 114–115) mukaan yritys voi markkinoida eri tavoin. Tapoja on 
mm. yksilömarkkinointi, suhdemarkkinointi, kanta-asiakasmarkkinointi ja internet-
markkinointi. Viitala ja Jylhä myös kertovat, että on erilaisia tekniikoita, joilla voi mark-
kinoida. Avoimen viestinnän esimerkkinä on palautemahdollisuus ja viihde-
esimerkkeinä voi olla kilpailut ja arvonnat. Tuote- ja yritysesittelytekniikka sisältää mo-
nia keinoja esimerkiksi esitteet ja uutiset.   
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Markkinointistrategia on tulevien markkina-aukkojen etsimistä ja niiden täyttämistä. 
Yrityksen täytyy tunnistaa omat resurssit ja kehitystarpeet, joiden avulla se valitsee 
keinot päästä tavoitteisiin. Strategiakeinoina ovat kasvu-, kannattavuus-, erikoistumis- 
ja kilpailukeinoihin perustuvat strategiat. Kasvustrategia valitsee vision eli mitä halu-
taan, jonka jälkeen päätetään keinot, millä ja miten sinne päästään. Erikoistumisstrate-
giana voi olla esimerkiksi tuote-erikoistuminen, jolloin yrityksen erikoistuminen on valin-
taan perustuvaa ja myös asiakkaat ovat rajattu kohderyhmä. Kilpailukeinoihin perustu-
vat strategiat voivat olla esimerkiksi tuote- tai hintastrategia. (Elo 2012.) 
 
Markkinoinnin kilpailukeinoja kuvataan 4P-mallin markkinointimixin avulla. Tämä malli 
sopii uusien asiakasryhmien tavoitteluun, mutta asiakassuhteiden kehittämisessä on 
turvauduttava muihinkin keinoihin. Taulukko 1 jaottelee markkinoinnin P-kilpailukeinot 
kolmeen eri lokeroon.  Asiakassuhdemarkkinointi luo, ylläpitää ja kehittää asiakassuh-
teita, joiden avulla pyritään kannattavuuteen, asiakastyytyväisyyteen ja pitkiin asiakas-
suhteisiin. (Viitala & Jylhä 2011, 125–126.) 
 
Taulukko 1. Markkinoinnin 4P-, 5P- ja 7P-kilpailukeinot (Viitala & Jylhä 2011, 126). 
 
4P-malli 5P-malli 7P-malli 
 
Product 
 
Price 
 
Promotion 
 
Place 
 
Product 
 
Price 
 
Promotion 
 
Place 
 
People 
 
Product 
 
Price 
 
Promotion 
 
Place 
 
People 
 
Physical evidence 
 
Process 
 
 
Taulukossa 1 on esitetty kolme eri markkinoinnin P-kilpailukeinoa, mutta ne eivät ole 
ainoat kehitellyt versiot. Ensimmäinen on kuitenkin 4P-mallin markkinointimix, joka ke-
hitettiin vuonna 1960. (Viitala & Jylhä 2011, 126.) 7P-malli kehitettiin vuonna 1984 vas-
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taamaan paremmin palveluyrityksen markkinointia (Elo 2012.) 7P-malliin kuuluu tuote 
(product), hinta (price), markkinointiviestintä (promotion), saatavuus (place), henkilöstö 
ja asiakkaat (people), toimintaympäristö (physical evidence) ja toimintatapa (process). 
 
2.8 Riskit 
 
Uhkat ja epävarmuus kuuluvat yrityksen toimintaan. Vastuullisessa johtamisessa riske-
jä pyritään tunnistamaan ja niihin pyritään varautumaan. Toiminnasta aiheutuvia riskejä 
ovat omaisuusriski, henkilöstöön liittyvät riskit ja korvausvastuu. Yrityksen ulkopuolisia 
riskejä ovat markkinoihin liittyvät riskit, poliittiset riskit ja IT-riskit. Yritystoiminnan riskiä 
ei voida koskaan kokonaan poistaa, mutta sitä voidaan pienentää esimerkiksi päätök-
senteolla tai tavoitteiden määrittelyllä. (Viitala & Jylhä 2011, 342–343.)  
 
Riskienhallinta pyrkii varmistamaan yritystoiminnan jatkuvuuden ja kannattavuuden. Se 
on ennakoivaa ja järjestelmällistä toimintaa, jonka avulla pyritään välttämään riskejä ja 
niistä aiheutuvia vahinkoja. Vaara on tekijä, joka voi johtaa ei-toivottuun tulokseen. Se 
on olemassa oleva, mutta ei vielä tapahtunut. Riski on vaaran suuruus. (Viitala & Jylhä 
2011, 342.) Kuvio 2 esittää riskienhallinnan kokonaisuuden neljänä askeleena. 
 
 
Kuvio 2. Riskienhallinnan kokonaisuus (Viitala & Jylhä 2011, 343). 
1. Riskien 
tunnistaminen ja 
arviointi 
2. 
Riskienhallintakeinot 
3. Varautuminen 
vahinkoihin 
4. Seuranta ja 
vahingoista 
oppiminen 
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Kuvion 2 mukaisesti riskienhallinta alkaa yrityksen toimintaan liittyvien riskien tunnista-
misella. Riskienhallinta koostuu riskien tunnistamisesta, niiden analysoinnista ja ris-
kienhallintakeinojen määrittelystä.  Ilman tunnistamista riskeihin on mahdotonta varau-
tua. Helpoimpia riskejä tunnistaa ovat omaisuuteen liittyvät riskit. Riskienhallintakeinoja 
ovat riskin välttäminen, pienentäminen, pitäminen ja siirtäminen. Yritystoiminnassa 
joudutaan kuitenkin aina hyväksymään toiminnan osaksi riskejä, joille ei voi tai kannata 
tehdä erityisiä riskienhallintatoimenpiteitä. Riski voidaan myös poistaa jättämällä riskin 
aiheuttama toiminto kokonaan yrityksen toiminnasta pois. (Viitala & Jylhä 2011, 342–
344.) 
 
2.9 SWOT-analyysi 
 
SWOT-analyysi koostuu neljästä tutkittavasta osa-alueesta: vahvuudet, heikkoudet, 
mahdollisuudet ja uhat. Analyysi antaa perusteellisen kuvan liiketoiminnan sisäisistä 
(vahvuudet ja heikkoudet) ja ulkoisista (mahdollisuudet ja uhat) avaintekijöistä. (Pinson 
2013, 33.) SWOT-analyysin nimi tulee englanninkielisistä sanoista strenghts (vahvuu-
det), weaknesses (heikkoudet), opportunities (mahdollisuudet) ja threaths (uhat). Ana-
lyysi on yksi liiketoimintasuunnittelun monipuolisimmista työkaluista (Viitala & Jylhä 
2011, 59.) Kuvio 3 on esimerkkimalli SWOT-analyysistä. 
 
 
 
Kuvio 3. SWOT-analyysi. 
 
Strengths =      
Vahvuudet  
Weaknesses = 
Heikkoudet 
Opportunities = 
Mahdollisuudet 
Threaths =                  
Uhat 
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Kuviossa 3 on havainnollistettu SWOT-analyysin mallimuoto ja sen osa-alueet. Analyy-
si tarjoaa yritykselle väyliä fokusoida niihin toimintoihin, jossa näkyvät sen suurimmat 
mahdollisuudet sekä jo valmiina oleviin vahvuuksiin. Toisaalta analyysissä perehdytään 
myös keinoihin, joilla yritys voi lieventää heikkouksiaan ja kehittää suunnitelmia, joilla 
selviytyä uhkista. (Pinson 2013, 33.)   
 
SWOT-analyysissa arvioidaan yrityksen voimavaroja ja toimintaympäristöä. Ideana on 
luoda arvioita, jotka tukevat suunnitelmia ja päätöksiä. Asioita nostetaan keskustelun 
avulla näkyville, selkiytetään ja dokumentoidaan. Analyysin voi tehdä yksikkötasolla tai 
laajastakin ympäristöstä, sillä menetelmää pystyy helposti hyödyntämään eri tilanteis-
sa. (Viitala & Jylhä 2011, 59.) 
 
3 Talouslaskelmat 
 
3.1 Taloussuunnittelu ja taloudelliset tavoitteet 
 
Liiketoiminnan taloudellinen tarkoitus on tuottaa rahaa. Rahaa täytyy olla niin paljon, 
että se kattaa yrityksen tarpeet ja varmistaa yrityksen jatkuvuuden ja kehityksen tar-
peet. Talous vastaa reaaliprosessista saatavaa lopputulosta. (Salmi 2012, 21.) Toimin-
nasta saatava raha ei välttämättä aina kata kaikkia menoja ja tämänkaltaisia tilanteita 
tapahtuu esimerkiksi yritystä perustettaessa tai laajentaessa ja investointitilanteissa. 
Pääomarahoitukseen joudutaankin yleensä turvautumaan tämänkaltaisissa tilanteissa. 
Pääomarahoitusta ovat omistajien oma sijoitus tai lainaraha, joissakin tapauksissa 
myös erilaiset avustukset. (Viitala & Jylhä 2011, 316.) 
 
Tämän opinnäytetyön talouden suunnittelu ei ole alkavan yrityksen taloussuunnittelua. 
Kohdeyritys on kuitenkin laajentunut ja sen liikevaihto ja henkilöstömäärä lisääntynyt. 
Tämän takia yrityksellä on tarvetta taloudellisen tilanteensa tiedostamiseen ja tulevai-
suuden mahdollisuuksien kartoittamiseen. Liikevaihdon kasvun laskentakaava löytyy 
kaavasta 1. 
 
 
Liikevaihdon kasvuprosentti= 
Lliikevaihto-Ed. tilikauden liikevaihto
Ed. tilikauden liikevaihto
  ×100 
              (1) 
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Taloudellisten tavoitteiden toteuttamiseksi on ymmärrettävä asiakkaiden tarpeet ja yri-
tyksellä on oltava tarpeeksi tyytyväisiä asiakkaita. Pääasiassa yrityksen rahat kassaan 
tulevat asiakkailta, mutta myös yrityksen prosessien on oltava tarpeeksi korkealaatuisia 
ja läpimenoaikojen riittävän lyhyitä, jotta asiakkaiden tyytyväisyys on korkealla ja kus-
tannustaso riittävän alhaalla. (Salmi 2012, 22.) 
 
Talouden suunnittelu kuuluu osaksi jokaista yritystä. Tätä kutsutaan usein budjetoin-
niksi. Suunnittelu on päätöksien tekemistä etukäteen ja se on mahdollista vain, kun 
tiedetään tavoitteet. Budjetin avulla päästään tavoitteeseen. (Ikäheimo ym. 2009, 168.) 
 
3.2 Investointilaskelma 
 
Yrityksen toiminnan kehittämiseen tarvitaan investointeja. Investoinnilla tarkoitetaan 
varojen käyttöä kohteisiin, joista tulee pitkällä aikavälillä tuottoa. Investoinnit voivat olla 
aineellisia tai aineettomia, esimerkiksi rakennuksia tai henkilöstön pitkäaikaista koulut-
tamista. Tyypillisesti investointiaika on vähintään yli vuoden. (Järvenpää & Länsiluoto & 
Partanen & Pellinen 2013, 373.) Muita tyypillisiä piirteitä investoinneille ovat laajat vai-
kutukset, sitoutuneen pääoman suuri määrä, epävarmuus ja peruuttamaton vaikutus 
yrityksen toimintaan. (Ikäheimo ym. 2009, 202.) 
 
On erilaisia tapoja luokitella investointeja, ja yksi niistä perustuu niiden tehtävään yri-
tyksessä. Tämä jako luokittelee investoinnit viiteen ryhmään. Ensimmäinen ryhmä on 
pakolliset investoinnit eli esimerkiksi laissa säädetyt velvoittavat yrityksiä. Niitä voi olla 
turvallisuuteen ja ympäristöön liittyvät investoinnit. Korvausinvestoinnit ovat jo aiemmin 
tehtyjen investointien kuten kaluston korvausta uudemmalla. Kustannuksia säästäviä 
investointeja tehdään kustannusrakennetta parantamaan ja tuomaan säästöjä. Nykyis-
ten tuotteiden kysynnän kasvun tyydyttävät investoinnit vastaavat nimensä mukaan 
nykyisistä tuotteista. Viimeinen ryhmä on investoinnit uusiin tuotteisiin. (Ikäheimo ym.  
2009, 204–205.) 
 
 
 
 
 
 
   17 
  
Toinen tapa jakaa investointeja on jakaa ne finanssi- ja reaali-investointeihin. Finanssi-
investoinnit ovat raha- tai osakemarkkinoilla tehtyjä investointeja, joihin liittyy esimer-
kiksi korko- ja rahoitusinstrumentit. Reaali-investoinnit ovat investointeja pitkäaikaisiin 
tuotannontekijöihin. Investointi voi myös olla näitä molempia. Reaali-investoinnit luoki-
tellaan vielä tavallisesti neljään luokkaan: laajennus-, korvaus-, tutkimus- ja tuotekehi-
tys- sekä pakolliset ja muut tuottamattomat investoinnit. (Järvenpää ym. 2013, 373–
374.) 
 
Investointien kannattavuutta mitataan erilaisilla investointilaskelmilla. Laskeminen edel-
lyttää muutaman perustiedon keräämistä ja analysoimista. Ensimmäisenä tarvitaan 
hankintameno eli investoinnin toteuttamishetken menot. Toisena kerätään investoinnin 
vuosittaiset nettokassavirrat, jotka osoittavat investoinnin tuottojakauman. Poistot eivät 
ole mukana laskelmassa, koska ne eivät vaikuta kassavirtaan. Kustannukset on myös 
helpompi selvittää kuin vuosituotot. Kolmantena perustietona on hyvä kerätä taloudelli-
nen pitoaika, joka kertoo investoinnin käyttöajan, jolta nettotuotot otetaan. Neljäntenä 
on jäännösarvo eli investoinnin arvo taloudellisen pitoajan päätyttyä. Jäännösarvo voi 
olla myös positiivinen. Viidentenä investoinnin kannattavuuteen vaikuttaa valittu lasken-
takorko, joka kertoo tuottovaatimuksen investoinnille. Viimeisenä tulkitaan investointiin 
liittyviä riskejä. (Järvenpää ym. 2013, 379.) 
 
Investointilaskelmamenetelmiä ovat nettonykyarvo, sisäisen korkokannan menetelmä, 
annuiteettimenetelmä, takaisinmaksuajan menetelmä ja investoinnin tuottoprosentti. 
Ainoastaan nettonykyarvo, sisäisen korkokannan menetelmä ja annuiteettimenetelmä 
ottavat huomioon rahan aika-arvon. Takaisinmaksuaika voidaan kyllä laskemaan korol-
lisena, jolloin rahan aika-arvo otetaan huomioon diskontattujen kassavirtojen myötä. 
(Järvenpää ym. 2013, 380.) 
 
Tässä opinnäytetyössä on valittuna menetelmänä takaisinmaksuajanmenetelmä. Me-
netelmä laskee, kuinka nopeasti investoinnin hankintameno katetaan sen tuottamilla 
nettotuotoilla. Mitä lyhyempi takaisinmaksuaika on, sitä parempi se yleensä on. (Jär-
venpää ym. 2013, 388.) Menetelmässä siis saadaan tietää se ajanjakso, jonka kulues-
sa investointi maksaa itsensä takaisin (Ikäheimo ym. 2009, 213). 
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Valitsin investointimenetelmäksi perinteisen takaisinmaksuaika-metodin, koska koh-
deyritys on vuokrannut syksystä 2014 uutta toimitilaa, jonka takaisinmaksuajasta olivat 
yrityksen omistajat kiinnostuneita. Saatua tulosta verrataan siihen, onko vuokraaminen 
kannattavampaa kuin oman toimitilan ostaminen.  Perinteinen takaisinmaksuajan kaa-
va löytyy kaavasta 2. 
 
 
Takaisinmaksuaika  = 
Investoinnin hankintameno
Vuotuiset nettokassavirrat
 
       (2) 
 
Vertailen vuokratun hallin ja ostettavan hallin eroja ja analysoin, onko kohdeyrityksen 
valinta vuokrata halli rahoituksellisesti parempi idea vai ei. Tämän avulla yritys voi 
myös nähdä eroja vuokraamisen ja ostamisen välillä. 
 
3.3 Käyttöpääoman tarvelaskelma 
 
Käyttöpääoma on ne varat, joita yritys tarvitsee operatiivisen toiminnan ylläpitämiseen, 
jotta se selviää juoksevista menoista (Viitala & Jylhä 2011, 382). Käyttöpääoma siis 
kertoo, kuinka paljon pääomaa on sitoutunut juoksevaan liiketoimintaan (Salmi 2012, 
207).  
 
Liiketoiminnan volyymi säätelee käyttöpääoman tarvetta. Käyttöpääoman tarve muut-
tuu, kun liiketoiminta kasvaa. Myös liian pieni käyttöpääoma voi tuottaa ongelmia kuten 
toimitusvaikeuksia ja maineen menetystä. Käyttöpääomatarve rahoitetaan omalla pää-
omalla ja korollisella vieraalla pääomalla eli velalla. Mitä pienempi käyttöpääoma, sitä 
pienemmät ovat pääoman kustannukset. Käyttöpääoman hallinta on tärkeimpiä yrityk-
sen talouden kysymyksiä. Se myös kuuluu oleellisena osana yrityksen johtamista. 
(Salmi 2012, 208.) 
 
Kuviosta 4 näkee toimintaan sitoutuneen käyttöpääoman yleisen laskentakaavan. Käyt-
töpääomaa lisää varaston ohella viipyvät maksusuoritukset, mutta sitä vähentävät yri-
tyksen ostovelat ja ennakkomaksut (Viitala & Jylhä 2011, 318).  
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Kuvio 4. Käyttöpääoman laskentakaava (Viitala & Jylhä 2011, 317). 
 
Kuvion 4 laskentakaava ei sovellu kaikkiin tilanteisiin.  Sitä käytetään kuitenkin tämän 
opinnäytetyön käyttöpääoman määrityksessä. 
 
Käyttöpääomaan liittyy kiertoaikatunnuslukuja. Niitä ovat esimerkiksi myyntisaamisten-, 
ostovelkojen- ja varaston kiertoaika. Tunnusluvut kuvaavat kirjaimellisesti esimerkiksi 
myyntisaamisten kiertoa. (Hujala 2013a.) Kiertonopeustunnusluvut mahdollistavat yri-
tyksen toiminnan taloudellisuuden ja tehokkuuden tutkimisen. Monesti tunnusluvut ovat 
riippuvaisia yritystoiminnan ja toimialan luonteesta. Onkin hyvä valita hyödynnettävät 
tunnusluvut ja asettaa omalle yritystoiminnalle kiertonopeustunnuslukutavoitteet. (Vilk-
kumaa 2010, 52.) Tässä opinnäytetyössä otetaan esimerkeiksi myyntisaamisten- ja 
ostovelkojen kiertoaikatunnusluvut.  
 
Yritys voi myydä luotolla eli velaksi, jolloin yritykseltä sitoutuu euroja myyntisaamisiin. 
Maksuaika vaihtelee yrityksen luottopolitiikan mukaan. Luottomyynti aiheuttaa rasitusta 
yrityksen kannattavuudelle, vakavaraisuudelle ja maksuvalmiudelle. Myyntisaamisten 
kiertoajan tunnusluku kertoo, kuinka monta päivää keskimäärin kestää, ennen kuin 
asiakkaat maksavat laskunsa. On myös tärkeää tiedostaa, että asiakkaiden käyttämät 
todelliset maksuajat ratkaisevat, ei yrityksen ilmoittamat maksuaikaehdot. (Vilkkumaa 
2010, 52–23.) Kaavasta 3 löytyy myyntisaamisten kiertoaikatunnusluvun laskentakaa-
va. 
 
 
Myyntisaamisten kiertoaika = 
Myyntisaamiset
Liikevaihto
 ×365 
      (3) 
 
 
+ Vaihto-omaisuus 
+ Myyntisaamiset 
– Ostovelat 
– Saadut ennakkomaksut 
= Käyttöpääoma 
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Kaava 3 toimii erinomaisena vertailutapana sekä alan sisällä että merkittäviin kilpailijoi-
hin. Jos laskentakaavasta saatu kiertoaika vaikuttaa liian pitkältä eli myyntisaamiset 
sitovat liikaa pääomaa, voi yritys esimerkiksi lyhentää maksuaikaa tai tehostaa perin-
tää. (Vilkkumaa 2010, 53.) 
 
Ostovelkojen kiertoajan tulisi olla vähintään yhtä pitkä kuin myyntisaamisen kiertoaika-
kin. Tunnusluvun avulla voidaan osoittaa, kuinka monta päivää kestää ennen kuin yri-
tys maksaa ostovelkansa. Yritys voi maksaa laskunsa ajallaan, kun maksuvalmius on 
hyvä. Näin yritys voi myös hyödyntää edulliset maksuehdot, jos niitä on, ja välttää 
maksuviivästyksien lisäkulut. (Vilkkumaa 2010, 53–54.) Kaavasta 4 löytää ostovelkojen 
kiertoajan laskentakaavan. 
 
 
Ostovelkojen kiertoaika= 
Ostovelat
Ostot+Ulkopuoliset palvelut
 ×365 
      (4) 
 
Kaavan 4 avulla voi mitata, kuinka pitkällä aikavälillä yritys maksaa ostovelkansa. Liian 
suuri tunnusluku voi antaa aihetta pohtia, kannattaako yrityksen maksuehtoja muuttaa. 
(Vilkkumaa 2010, 54.) 
 
3.4 Myyntikatetarvelaskelma 
 
Myyntikatetarpeen ymmärtämisen helpottamiseksi on kuviossa 5 esitetty katetuottolas-
kennan kaavio. Katetuotto on myös niin kutsuttu myyntikatetarve (Hujala 2013a). Kuvi-
on 5 lyhenne KRP on kriittinen piste. KIKUT ovat kiinteät kustannukset ja MUKUT 
muuttuvat kustannukset. 
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Kuvio 5. Katetuottolaskennan kaavakuva (Vierros 2009). 
 
Kriittinen piste on se myynti- tai suoritemäärä, joka riittää kaikkien kustannusten katta-
miseen. Piste kuvastaa sitä pistettä, missä tuotot kattavat menot ja tulos on nolla (Nei-
limo & Uusi-Rauva 2005, 69–71.) Kriittisen pisteen kaava löytyy laskentakaavasta 5. 
 
 
Kriittinen piste = 
Kiinteät kustannukset
Katetuottoprosentti
×100 
      (5) 
 
Kaavasta 5 saadaan laskemalla tulos, joka ilmoittaa myynnin kannattavuusrajan. Jos 
myynti on kriittisen pisteen alapuolella, yritys tekee tappiota. Jos myynti on kriittisen 
pisteen yläpuolella, tekee se vastaavasti voittoa. Myynnin ja kriittisen pisteen välinen 
erotus on varmuusmarginaali. Varmuusmarginaali osoittaa myynnin etäisyyden kriitti-
sestä pisteestä, ja se voi olla positiivinen tai negatiivinen. (Kinkki & Isokangas 2004, 
162–163.) Varmuusmarginaalin laskentakaava on kaavassa 6. 
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Varmuusmarginaali = Myyntituotot - kriittinen piste 
      (6) 
 
Kaavan 6 eli varmuusmarginaalin avulla pystytään myös laskemaan varmuusmarginaa-
liprosentti. Varmuusmarginaaliprosentti kertoo kuinka monta prosenttia toteutunut 
myynti voi laskea, ennen kuin joudutaan kriittiseen pisteeseen eli nollatulokseen (Kinkki 
& Isokangas 2004, 163). Kaava 7 on varmuusmarginaaliprosentin kaava.  
 
 
Varmuusmarginaaliprosentti= 
Varmuusmarginaali
Myyntituotot
 ×100 
      (7) 
 
Jos kaavan 7 tulos olisi negatiivinen, se osoittaa kuinka monta prosenttia yrityksen 
myynnin pitäisi nousta kriittiseen pisteeseen. Positiivinen tulos kertoo, kuinka monta 
prosenttia myynti voi laskea, jotta päädytään kriittiseen pisteeseen. (Kinkki & Isokangas 
2004, 163.) 
 
3.5 Tilinpäätöksen tunnusluvut 
 
Monesti analyyseissa on tarvetta päästä pintaa syvemmälle ja tällaisissa tilanteissa 
käytetään hyödyksi tunnuslukuja. Tunnuslukuja käytetään kehityskaaren selvittämisek-
si tai sen kuvaamiseksi. Tunnusluvut kuvaavat yrityksen taloudellisia toimintaedellytyk-
siä eli kannattavuutta ja rahoitusta. Rahoitusta kuvataan yleensä kahdella tavalla, va-
kavaraisuutena ja maksuvalmiutena. (Leppiniemi & Kykkänen 2013, 165.) 
 
Jotta tunnuslukujen arvoilla on todellista arviointiperustetta, täytyy niillä olla jonkinlai-
nen tulkintaohje. Ohjeet syntyvät mm. erilaisista lähteistä, taustoista tai pelkästä koke-
muksesta. Olivat ohjearvot mitä tahansa, niiden tarkoituksena on asettaa yrityksen ta-
loudelliset tiedot ja tulokset joihinkin puitteisiin, jotka mahdollistavat tulosten arvioinnin. 
Myös johtopäätöksiä pystyy tämän jälkeen tekemään yrityksen taloudellisesta tilantees-
ta ja tulevaisuudesta. (Salmi 2012, 121–122.) 
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Yrityksen kannattavuus on kyky tuottaa toiminnalla enemmän tuloja kuin tulojen han-
kintaan on tarvittu menoja (Hujala 2013b). Kannattavuutta käsitellään tässä opinnäyte-
työssä voittoprosentti-lähestymistavalla. Yrityksen saavuttamaa 12 kuukauden tulosta 
verrataan siis liikevaihtoon. Tämä tapa kuvastaa yrityksen saavuttamaa katetta eli 
kuinka monta tulossenttiä yksi myyntieuro sisältää. Tämä tapa kertoo kannattavuudes-
ta enemmän yrityksen toiminnan puolesta eli pyrkiikö yritys hyvään tulokseen suurella 
(mutta pienikatteisella myyntivolyymilla) vai korkeakatteisella (mutta pienemmällä) 
myynnillä. (Leppiniemi & Kykkänen 2013, 166.) 
 
Vakavaraisuus eli pääomarakenne mittaa yrityksen rahoitusriskiä. Mitä suurempi osuus 
vieraalla pääomalla on rahoitusrakenteessa, sitä huonompi yrityksen vakavaraisuus on 
ja sitä suurempaa rahoitusriskiä yritykseen liitetään. (Leppiniemi & Kykkänen 2013, 
168.)  
 
Maksuvalmius kertoo yrityksen selviytymiskyvystä suoriutua sen jatkuvista maksuvel-
voitteista.  Mitä parempi maksuvalmius on, sitä helpompaa on yrityksen maksaa mak-
sunsa ja hoitaa ostonsa edullisesti. Maksuvalmiutta on hankalaa päätellä, sillä tilikau-
den päättymispäivä edustaa vain yhden tilikauden päivää, mutta rahavarat ja lyhytai-
kaiset velat eivät välttämättä ole silloin tyypillisimmillään. Kuitenkin suuntaa antava 
kuva voidaan laskea. (Leppiniemi & Kykkänen 2013, 170.)  
 
Tässä opinnäytetyössä tullaan hyödyntämään kolmea kannattavuuden tunnuslukua: 
käyttökate-, liiketulos- ja nettotulosprosenttia. Vakavaraisuuden kahtena tunnuslukuna 
hyödynnetään omavaraisuusastetta ja suhteellista velkaantuneisuutta. Maksuvalmiutta 
mittaa rahoitustulosprosentti ja quick ratio.  
 
Tässä opinnäytetyössä lasketaan ja arvioidaan kohdeyritykselle tunnuslukuja, joiden 
arviointi ja johtopäätökset perustuvat lähdeaineistojen yleisiin ohjearvoihin, Metropolia 
ammattikorkeakoulussa laskentatoimen kursseilla opittuihin ohjearvoihin ja kohdeyri-
tyksen antamiin linjauksiin. Tunnusluvut antavat informaatiota kohdeyrityksen taloudel-
lisesta tilasta ja kehityksestä vuosina 2011–2014. Ne toimivat myös tietolähteenä tule-
ville vuosille.  
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3.5.1 Kannattavuuden tunnusluvut 
 
Yrityksen on tarkoitus tuottaa voittoa eli olla kannattava. Kannattavuus perustuu hyviin 
asiakassuhteisiin, jotka tuovat rahavirtaa yritykseen. Iso liikevaihto ei kuitenkaan suo-
raan vastaa suurta kannattavuutta. Joskus iso määrä tappiollisia kauppoja voi tehdä 
liiketoiminnasta myös kannattamatonta. Kannattavuuden osalta liikevaihdon kasvu on 
kuitenkin oleellista, koska kulujen kasvaessa pitäisi liikevaihdon kasvaa vähintään sa-
massa suhteessa. (Niskavaara 2010, 59.) 
 
Suhteellisessa rakennetarkastelussa tuloslaskelman tulosrivejä suhteutetaan liiketoi-
minnan tuottoihin. Liiketoiminnan tuotot ovat tällöin 100 % ja muut erät suhteutetaan 
siihen. Saadut prosenttiluvut ovat tulosprosentteja. Tulosprosenteilla on yleensä kolme 
käyttötarkoitusta: kausien välisten muutosten tarkastelu, vertailu saman alan yritysten 
tai toimialan kanssa ja kannattavuustavoitteiden asettaminen. (Salmi 2012, 165.) 
 
Ensimmäisenä kannattavuuden tunnuslukuna on käyttökateprosentti. Kaavasta 8 nä-
kee käyttökateprosentin laskentakaavan. ”Käyttökate kertoo, kuinka paljon yrityksen 
liikevaihdosta jää katetta, kun siitä vähennetään yrityksen toimintakulut.” (Käyttökate-
 %. 2015.) 
 
 
Käyttökateprosentti  =   
Käyttökate
Liiketoiminnan tuotot
  × 100 % 
       (8) 
 
Yritystutkimuksen neuvottelukunnan (YTN) antama ohjeellinen arvo käyttökateprosen-
tille palvelualalla on 5–15 % rajoissa. Rajat ovat väljiä, koska nämä alat sisältävät eri-
laisia liiketoimintomuotoja. (Niskavaara 2010, 61.) 
 
Toinen kannattavuuden tunnusluku on liiketulosprosentti. Liiketuloksen tulee kattaa 
muun muassa verot ja voitonjako. Negatiivinen liiketulosprosentti kertoo yrityksen liike-
toiminnan hankaluuksista. (Liiketulos ja liiketulos- %. 2015.) Tämän tunnusluvun kaava 
on laskentakaavassa 9. 
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Liiketulosprosentti  =  
Liiketulos
Liiketoiminnan tuotot
  × 100 % 
      (9) 
 
Liiketulosprosentille YTN antaa seuraavia ohjearvoja:  
 yli 10 % hyvä 
 5–10 % tyydyttävä 
 alle 5 % heikko (Salmi 2012, 167). 
 
Kolmas kannattavuuden tunnusluku on nettotulosprosentti, joka on lähinnä omistajan 
rivi (Salmi 2012, 167). Nettotulos on omistajille jäävä osuus tilikaudesta, mutta se ei ole 
välttämättä sama asia kuin voitto tai tappio. Nettotuloksessa ei ole osana satunnaisia 
eriä ja tilinpäätössiirtoja, mutta sitä pidetään silti yleisesti varsinaisen liiketoiminnan 
tuloksena. (Nettotulos ja nettotulos- %. 2015.) Nettotulosprosentin kaava on laskenta-
kaavassa 10.  
 
 
Nettotulosprosentti  =   
Nettotulos
Liiketoiminnan tuotot
  ×  100 % 
      (10) 
 
Nettotulosprosentille harvoin on ohjearvoja, koska ne ovat pitkälle yrityskohtaisia. Net-
totulosprosentti riippuu muun muassa toimialasta ja omaisuuden ja pääoman raken-
teesta. (Salmi 2012, 168.) 
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3.5.2 Vakavaraisuuden tunnusluvut 
 
Pääomarakennetta kuvataan vakavaraisuudella. Se on yrityksen oman ja vieraan pää-
oman suhde koko pääomasta. Yritys on vakavarainen, kun se pystyy maksamaan kor-
komaksut pidemmällä aikavälillä ja jatkamaan yritystoimintaa jopa huonoina aikoina. 
Vakavaraisuuden arvioiminen ei ole yksinkertaista. Esimerkiksi liian suuri omavarai-
suusaste ei ole kaikissa tilanteissa kannattavinta, koska velkaantumisella on myös 
etunsa. Etuna voisi olla esimerkiksi vieraan pääoman omaa pienempi tuottovaatimus. 
Myös velkaantumisen vipuvaikutus kasvaa velkaantumisasteen kasvaessa. Vipuvaiku-
tus on osakekohtainen tuotto, joka kasvaa velkaantumisasteen myötä. (Niskanen & 
Niskanen 2004, 130.) 
 
Yritystoiminnan jatkuvuuden kannalta on toiminnan oltava vakavaraista. Yrityksellä on 
oltava siis vahva tase. Vakavaraisuus turvaa esimerkiksi maksuvalmiuskriisiltä, jossa 
asiakas voi jättää maksuja maksamatta tai viivästyttää maksuja. Se antaa myös sieto-
kykyä väliaikaisiin tappioihin, jotka syövät omaa pääomaa. Myös kasvuun ja kehityk-
seen tarvitaan vakavaraisuutta, koska lisärahoitusta antavat omistajat tai rahoittajat 
vaativat sitä, sillä vakavarainen yritys pystyy maksamaan takaisin. Käytännössä mitä 
vakavaraisempi yritys on, sitä enemmän se sietää riskejä, tappioita ja turvaa omaa 
tulevaisuuttaan. (Niskavaara 2010, 83–84.) 
 
Ensimmäinen vakavaraisuuden tunnusluku mittaa omavaraisuusastetta. Omavarai-
suusaste kertoo oman pääoman osuuden yrityksen rahoitusrakenteesta (Salmi 2012, 
187). Omavaraisuusaste on staattinen vakavaraisuusmittari eli se lasketaan tietystä 
taseen hetkestä (Salmi 2012, 188). Kaavasta 11 näkee omavaraisuusasteen laskenta-
kaavan.  
 
 
Omavaraisuusaste =  
(Oikaistu) Oma pääoma
Taseen loppusumma-saadut ennakot
  × 100 % 
         (11) 
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Monien keskustelujen aiheena on, onko omavaraisuusasteella ylärajaa. Nämä kysy-
mykset perustuvat siihen, että omalla pääomalla on suurempi riski ja täten suurempi 
tuottovaatimus kuin vieraalla pääomalla. Jos suuri osa rahoitusrakenteesta on omaa 
pääomaa, on yrityksen rahoitus kalliimpaa, kuin jos vierasta pääomaa olisi enemmän. 
(Salmi 2012, 188.) 
 
 Yleinen ohjeistava asteikko omavaraisuusasteelle on: 
 yli tai tasan 40 % hyvä 
 20–40 % tyydyttävä 
 alle 20 % heikko (Salmi 2012, 188).  
 
Toinen vakavaraisuuden tunnusluku on suhteellinen velkaantuneisuus, joka on dynaa-
minen vakavaraisuuden mittari. Se suhteuttaa velkojen määrän liiketoiminnasta saatui-
hin tuottoihin, jonka avulla lasketaan tuottojen riittävyys luottojen hoitoon. (Salmi 2012, 
190.) Tunnusluku kuvaa yrityksen kykyä suoriutua veloista nykyisen liiketoiminnan tuot-
tojen puitteissa. Tunnuslukua ei voi verrata kovinkaan joustavasti eri toimialojen välillä. 
(Hujala 2013b.) Laskentakaavasta 12 löytää suhteellisen velkaantuneisuuden lasken-
takaavan.  
 
 
Suhteellinen velkaantuneisuus= 
Vieras pääoma-saadut ennakot
Liikevaihto (12kk)
 ×100 % 
          (12) 
 
Suhteellisen velkaantuneisuuden YTN:n antamat ohjearvot ovat: 
 alle 40 % hyvä 
 40–80 % tyydyttävä 
 yli 80 % heikko (Salmi 2012, 190). 
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3.5.3 Maksuvalmiuden tunnusluvut 
 
”Maksuvalmiudella eli likviditeetillä tarkoitetaan yrityksen kykyä selvitä jatkuvasti ajal-
laan kaikista maksuvelvoitteistaan.” (Niskavaara 2010, 89.) Rahan riittävyyttä mittaa 
siis maksuvalmius. Maksuvalmiutta on staattista ja dynaamista. Staattinen eli välitön 
maksuvalmius on tietyn ajankohdan kuten tilinpäätöshetken maksuvalmius. Dynaami-
nen eli toiminnallinen maksuvalmius mittaa tulevan rahan riittävyyttä maksuvelvoittei-
den maksamiseen eli tarkastelussa on taseen lisäksi tuloslaskelma tai rahavirtalaskel-
ma. (Salmi 2012, 198–199.) 
 
Maksuvalmiuden mittareiden perustana on käyttö- tai liikepääoma. Bruttokäyttöpääoma 
on vaihto-omaisuus ja rahoitusomaisuus. Se kertoo sitoutuneet varat rahoitus- ja vaih-
to-omaisuuteen. Nettokäyttöpääoma vähentää bruttokäyttöpääomasta vielä lyhytaikai-
set velat. Nettokäyttöpääoma kertoo, kuinka suuri osa käyttöpääomasta on rahoitettu 
vieraalla tai omalla pääomalla.  (Niskanen & Niskanen 2004, 117.) Käyttöpääoman, 
bruttokäyttöpääoman ja nettokäyttöpääoman termit ovat toisinaan epäselviä. Käyttö-
pääomasta kerrottiin tarkemmin luvussa 3.3.  
 
Ensimmäinen tunnusluku on rahoitustulosprosentti. Rahoitustulosprosentin kaava on 
laskukaavassa 13. 
 
 
Rahoitustulosprosentti = 
Nettotulos+poistot
Liiketoiminnan tuotot 
 ×100 % 
       (13) 
 
Rahoitustulosprosentti kertoo yrityksen kyvystä suoriutua sitoumuksistaan säännöllisillä 
liiketoiminnan tuloilla. Rahaa vaativia eriä on muun muassa lainojen lyhennykset ja 
investointien omarahoitusosuus. (Hujala 2013b.) 
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Toinen maksuvalmiuden tunnusluku on staattisen maksuvalmiuden mittari quick ratio. 
Quick ratio laskee likviditeetiksi lyhytaikaiset saamiset ja rahavarat eli rahoitusomai-
suuden. Rahoitusomaisuutta pidetään nopeasti ja halvalla rahaksi muutettavia eriä. 
(Salmi 2012, 201.)  Tästä on eliminoitu vaihto-omaisuus, koska varasto ei ole aina no-
peasti realisoitavissa (Niskanen & Niskanen 2004, 120). Quick ratio kertoo, pystyykö 
yritys selviytymään nopeasti erääntyvistä veloistaan. Se tutkii, riittävätkö yrityksen käy-
tössä olevat rahat ja tulossa olevat myyntisaamiset lyhytaikaisten velkojen maksuun. 
(Niskavaara 2010, 91.) Quick ration kaava on laskentakaavassa 14.  
 
 
Quick ratio = 
Rahoitusomaisuus
Lyhytaikainen vieras pääoma - saadut ennakot
 
          (14) 
 
Ohjeelliset quick ration ohjearvot ovat: 
 yli 1 hyvä 
 0,5–0,9 tyydyttävä 
 alle 0,5 heikko (Salmi 2012, 202). 
 
Kolmas maksuvalmiuden tunnusluku on current ratio. Current ratio mittaa likviditeetin ja 
lyhytaikaisten velkojen maksukykyä. Current ratio tarkoittaa myös nettokäyttöpää-
omasuhdetta. (Niskanen & Niskanen 2004, 118.) Current ratiota laskiessa on otettava 
huomioon, että vaihto-omaisuus ei ole aina nopeasti realisoitavissa (Salmi 2012, 203).  
Kaava 15 on current ration laskukaava. 
 
 
Current ratio = 
Rahoitusomaisuus + Vaihto-omaisuus
Lyhytaikainen vieras pääoma
 
      (15) 
 
Ohjeelliset current ration ohjearvot ovat: 
 yli 2 hyvä 
 1,0–1,9 tyydyttävä 
 alle 1 heikko (Salmi 2012, 203). 
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Yrityksellä ei ollut vuonna 2014 vaihto-omaisuutta, joten toiminnallisessa osuudessa 
current ratiota ei ole laskettuna yritykselle, koska kaava olisi tällöin täysin sama kuin 
quick ratio. Current ratio on kuitenkin sisällytetty sen hyödyllisyyden takia osaksi teo-
riaosuutta. 
 
4 Ohjeistuksen laatiminen 
 
4.1 Ohjeistus 
 
Laadin ohjeistuksen kohdeyritykselle, koska yritykselle ei oltu laajennusvaiheen alka-
essa laadittu liiketoimintasuunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelman osioita kuten visiota, 
arvoja ja kilpailijoita on yrityksessä käsitelty enemmänkin erillisinä osa-alueina eikä 
yhtenäisenä pakettina. Laajentumistavoitteiden aikana tuli kohdeyritykselle ajankohtai-
seksi ottaa selvää sen liiketoiminnan tilasta ja tiiviisti pystymään esittämään sen tär-
keimmät osa-alueet. Liiketoimintasuunnitelman avulla kohdeyritys pystyy tiedostamaan 
sen nykyhetken liiketoiminnan aseman, jota hyödyntämään sitä jatkossa. 
 
Talouslaskelmat ja tilinpäätöksen tunnusluvut valitsin kohdeyrityksen laajentumistavoit-
teiden takia liiketoimintasuunnitelman tueksi, sillä yksinään liiketoimintasuunnitelma ei 
olisi ollut tarpeeksi kattava. Laajentumistavoitteet vaativat tiedostusta omasta taloudel-
lisesta tilasta ja ymmärrystä yrityksen talouden historiasta ja kehityssuunnista, joten 
valitut taloudelliset laskelmat ja tilinpäätöksen tunnusluvut valittiin tukemaan haluttuja 
tavoitteita.  
 
Liiketoimintasuunnitelma, talouslaskelmat ja tilinpäätöksen tunnusluvut toimivat yhtenä 
tiiviinä ohjeistuksena kohdeyritykselle. Ohjeistuksen tavoite on olla tietopaketti, jota 
yritys käyttää laajentumisaikeiden aikana, ja josta se löytää konkreettisesti avattuina 
oman liiketoimintansa tärkeimmät osa-alueet sekä taloudellisen tilan. 
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4.2 Teemahaastattelu 
 
Valitsin teemahaastattelun haastattelutavaksi, koska se sopi parhaiten opinnäytetyön 
tiedonkeruutavaksi. Valmiiksi ohjatuilla teemoilla haastattelu oli keskustelunomainen ja 
siihen sisältyi keskustelun edetessä muitakin aiheita. Teemahaastattelurungon löytää 
liitteestä 1.  
 
Tapasin kohdeyrityksen toisen omistajan vuoden 2015 elokuun lopussa. Omistajan 
apuna haastattelussa oli yrityksen ainoa vakituinen työntekijä.  Haastattelu kesti use-
amman tunnin ja osoittautui erittäin tarpeelliseksi. Ilman teemahaastattelua olisi työn 
kannalta tarpeellisten tietojen keruu ollut hankalampaa tai liian suppeaa. Teemahaas-
tattelu antoi tarpeeksi tilaa haastateltaville kertoa aiheista kattavasti.  Teemahaastatte-
lun teemat etenivät suunnitellun opinnäytetyön rungon mukaisina ja haastattelu antoi 
tarpeeksi tilaa haastateltavien omille ajatuksille ja aiheille.  
 
Teemahaastattelun tuloksena saatiin työn analyysivaiheeseen tarvitut tarpeelliset tiedot 
yrityksen liiketoiminnasta ja taloudellisista yksityiskohdista. Käsitellystä liiketoiminta-
suunnitelman rungosta keskusteltiin jokainen teema kuten esimerkiksi yrityksen visio ja 
arvot. Kohdeyrityksen arvoista tuli ilmi esimerkiksi kuka ja miksi valitut arvot oli valittu. 
Haastattelun tuloksien pohjalta kirjoitin opinnäytetyön toiminnallisen osan eli yritykselle 
laaditun ohjeistuksen.   
 
4.3 Ohjeistuksen tulokset 
 
Liiketoimintasuunnitelmasta selvisi, että yrityksellä on selkeästi jäsennellyt liikeidea, 
visio ja arvot. Kohdeyrityksen liikeidea perustuu sen tarjoamiin kursseihin, koulutuksiin 
ja asiantuntijapalveluihin. He tarjoavat myös palveluita tukevia tuotteita. Kohdeyrityksen 
selkeä toiminta-ajatus ja liikeidea auttavat pääsemään tulevaisuuden visioon. Yritys on 
tällä hetkellä vielä mikro-kokoinen palvelualan yritys, mutta vision yhteyteen rakenne-
tuilla strategiasuunnitelmilla tavoite on laajentua koko Suomen laajuiseksi. Arvot toimi-
vat yrityksen punaisena lankana, ja ne ovat positiivinen, avoin, rehellinen, arvostava ja 
ammattitaitoinen. Arvojen avulla yrityksen liiketoiminta pysyy laadukkaana. 
 
Laajentumisaikeiden takia kohdeyritys tarjoaa palveluita ja tuotteita entistä laajemmin, 
jonka seurauksena potentiaalisten asiakkaiden määrä on kasvanut reilusti. Heillä on 
liikeidean avulla selkeästi rajattu kohderyhmä, mutta toimiala kasvaa koko ajan ja ny-
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kyisiä ja mahdollisia tulevia kilpailijoita on paljon. Yritykselle onkin tärkeää pysyä kilpai-
lussa mukana ja kehittää tarpeellisia osa-alueita, sillä se on jäljessä esimerkiksi verk-
kopalveluiden tarjonnassa.  
 
Kohdeyrityksellä ei ole monipuolista markkinointia, ja markkinointi nouseekin tärkeim-
mäksi kohdeyrityksen kehitettäväksi kohteeksi. Tällä hetkellä yrityksen palveluita ja 
tuotteita mainostetaan pääosin sisältömarkkinoinnin keinoin esimerkiksi Facebookissa 
ja haittapuolena on se, että mainokset jäävät nopeasti piiloon muiden käyttäjien ilmoi-
tusten takia. Markkinointia on yrityksessä silti kehitetty ja yritys pyrkii muun muassa 
mainostamaan muiden toimialan yritysten internetsivuilla, joiden avulla he voisivat nos-
taa omien kotisivujen kävijöiden määrää.  
 
Kohdeyritykseltä puuttuu riskienhallintaprosessi, eikä se ole listannut sen toimintaan 
liittyviä riskejä muutoin kuin yksittäisinä kohteina. Riskien analysointi on ohjeistuksessa 
tarpeellinen, ja sen avulla nousikin esiin muutamia oleellisia liiketoimintaan liittyviä ris-
kejä. Suurimmat riskit kohdeyritykselle ovat vuokrattuun toimitilaan liittyvät riskit kuten 
laiminlyönti toimitilan tavaroita kohtaan, vesi- ja sähkövahinko.  
 
Kohdeyritys voi taloudellisesti yleisesti ottaen hyvin. Liikevaihto on kasvanut vuosittain 
ja palveluiden määrä lisääntynyt. Yritys on tehnyt jokaisena tutkittuna vuotena positiivi-
sen tuloksen, vaikka kannattavuus on lähes vuosittain laskenut kustannuksien nousun 
takia. Kohdeyrityksen taloudellinen tila onkin selkeästi laajentumis- ja kasvuvaiheessa, 
jossa myös kustannukset ovat korkealla. Yrityksen on silti tärkeää huomioida, että kus-
tannukset eivät nouse suhteessa liikaa liikevaihdon kasvun kanssa. 
 
Vuodesta 2014 kohdeyrityksen vakavaraisuus on kallistunut enemmän vieraan pää-
oman puoleen. Oman pääoman pienentyminen ei johdu pienemmästä sitoutumisesta, 
vaan toiminnan laajentamiseen tarvitusta rahoituslainasta, joka nosti vieraan pääoman 
osuuden suuremmaksi. Kohdeyritys on myös maksukykyinen, vaikka investointien li-
säämät poistot ovat kasvaneet paljon ja pienentäneet esimerkiksi rahoitustulosprosent-
tia.  
 
Talouslaskelmista tuli ilmi, että kohdeyrityksen käyttöpääoma on negatiivinen, koska 
myyntisaamisia sillä on vähemmän kuin ostovelkoja. Tämä tarkoittaa, että käyttöpääo-
malla ei ole käytännössä kustannusta ollenkaan. Yritys saa myös myyntisaamiset osto-
velkoja nopeammin käyttöön, ja se voikin luottaa niin sanotusti myynnin tuomiin saami-
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siin ennen kuin sen tarvitsee maksaa ostojaan. Toisaalta yrityksen laskutusprosessi 
huomioitiin hitaaksi, joka saattaa väärentää myyntisaamisten todellista virtaa kassaan. 
Myyntikatetarpeen analysointi toi esiin, että kohdeyrityksen kriittinen piste on melko 
lähellä sen nykyistä liikevaihtoa. Esimerkiksi riskin sattuessa voi äkillisesti kustannuk-
set nousta odottamattoman paljon, ja tulos voi kääntyä tappiolliseksi. Tästä syystä 
kohdeyrityksen olisi hyvä huomioida, että sen myyntikatetarpeessa otetaan huomioon 
riskienhallinta. 
 
Investointilaskelmasta tuli ilmi, että oman toimitilan ostoon kannattaa kohdeyrityksen 
ryhtyä vain, jos sen liikevaihto jatkaa kasvua ilman kustannusten suhteellista korkeam-
paa nousua. Oman toimitilan omistaminen vaatii rahaa muun muassa ylläpitokustan-
nuksiin, ja hyvällä liiketoiminnan tuotolla pystyy yritys vastaamaan takaisinmaksuai-
kaan siihen lasketulla ajalla tai jopa nopeammin. Jos liiketoiminnan kannattavuus ei 
näytä lupaavalta tai kustannukset nousevat enemmän, on vuokraaminen turvallisempi 
vaihtoehto. Vuokraamisen huono puoli on kuitenkin vuokrahinta, joka pysyy vakiona 
vuokraajan tuloista ja menoista riippumatta.  
 
5 Yhteenveto 
 
5.1 Työn eteneminen 
 
Aloitin opinnäytetyöprosessin lähestymällä yritystä, jolle minua kiinnosti tehdä opinnäy-
tetyö. Mielessäni oli jo kuva siitä, mitä halusin tehdä. Ensimmäisen keskustelun jälkeen 
yrityksen kanssa aihe ja osa-alueet muotoutuivat vielä tarkemmiksi, mistä prosessi lähti 
sitten käyntiin.  
 
Teoriaosuuden kirjoittaminen vaati työlästä tiedonetsintää ja lukemista. Materiaalia tuli 
luettua, jonka perusteella aineistoa tuli hylättyä ja hyväksyttyä. Suurin osa lähteistä 
koostuu painetuista teoksista, sillä internetin ja eri sivustojen lähdeperäisyyttä ja todel-
lisuutta oli vaikea todentaa. Muutamaa internetlähdettä kuitenkin hyödynsin kuten esi-
merkiksi KvaliMOTV:a, jonka avulla pystyin kirjoittamaan laadullisesta tutkimusmene-
telmästä. Teoriaosuuden kirjoittaminen oli suhteellisen helppoa, mutta oikeanlaisen 
lähteen ja taustamateriaalin löytäminen oli vaikeaa. Samasta aiheesta oli paljon kirjoja, 
mutta vain tietyistä löytyivät ne kohdat, joita pystyin hyödyntämään selkeän tekstin kir-
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joittamiseen, ja jotka samalla olisivat sopivimmat vaihtoehdot kohdeyritykselle. Teo-
riaosuuden aikana tuli myös harjoiteltua oikeanlainen oppimis- ja kirjoitustapa, joka 
palveli sekä omaa oppimista ja omia tiedonhakutaitoja. Tämä auttoi varsinkin ohjeis-
tuksen aikana kirjoitusrytmin ylläpitämisessä.  
 
Vaikeinta teoriaosuuden kirjoittamisessa oli talouslaskelmien teoriaosuus. Yksikään 
kirja ei kertonut kaikista aiheista eikä aiheille löytynyt yhtä, selkeää laskentatapaa. 
Esimerkiksi investointilaskemisesta löytyi paljon lähteitä ja materiaalia, joiden perus-
teella sain eteeni kourallisen investointilaskelmamenetelmiä. Niistä päätettyäni sopivan 
löytyi eri kirjoista taas eri tapoja ja kaavoja laskelman laskemiseen. Valitsin itselleni 
helpoimman tavan ymmärtää ja laskea investoinnin takaisinmaksumenetelmä, ja pyrin 
omassa työssäni välittämään laskentatavan ja aiheen mahdollisimman yksinkertaisesti.   
 
Ajan puutteen ja työn rajallisuuden takia jouduin talouslaskelmissa turvautumaan yk-
sinkertaisempiin laskelmiin ja analyyseihin. Näiden laskelmien laajuus kuitenkin vastaa 
hyvin opinnäytetyöni tarkoitusta, koska se käsittelee sekä talouslaskelmia että liiketoi-
mintasuunnitelmaa. Tämän takia työ ei voinut rönsyillä liian yksityiskohtaiseksi talous-
laskelmien kohdalla ja päätin rajallisuuden takia valita itselleni sopivimmat, ja jotka oli-
sivat myös kohdeyritykselle oleellisia.  
 
Teemahaastattelu tuli kuvioihin vasta, kun teoriaosuus oli kirjoitettu lähestulkoon siihen 
muotoon, mitä se tulisi lopullisesti olemaan.  Teemahaastattelun runko seurasi raportin 
sisältöä ja haastattelun tulokset tulivat toiminnallisen työn eli ohjeistuksen perustaksi. 
Teemahaastattelusta sain faktatiedot, joita analysoimalla pystyin kirjoittamaan toimin-
nallisen osuuden.  
 
Toiminnallisen osuuden kirjoittaminen oli vapaamuotoisempaa kuin raportin, mutta silti 
erittäin yksityiskohtaista. Pääsin ohjeistuksen kirjoitusvaiheessa ajattelemaan moniulot-
teisesti, koska pyrin täyttämään kohdeyrityksen toiveet tarpeeksi kattavasti. Pyrin kirjoi-
tusprosessissa tiivistämään yrityksen liiketoiminnan, jotta siitä saisi ohjeistuksen muo-
dossa tarvittavan hyödyn. Talouslaskelmat ja tilinpäätöksen tunnusluvut laskin tarpeek-
si yksinkertaisina, jotta työ ei olisi laajentunut liikaa. 
 
Raportti valmistui ennen toiminnallista osuutta, mutta toiminnallinen osuus jäsentyi tu-
loksien myötä analysointiin hieman raportin jälkeen. Viimeisenä kirjoitin yhteenvedon ja 
arvioinnin koko opinnäytetyöstä.   
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5.2 Tavoitteiden saavuttaminen ja arviointi  
 
Opinnäytetyöprosessi oli odotettua työläämpi ja pidempi. Työstä tuli kuitenkin samalla 
myös odotettua kiinnostavampi työstää, sillä käytännönläheisyys ja työelämän näkö-
kulmat tulivat selkeästi esille. Uskonkin kovasti, että kirjoitus- ja analyysiprosessiin sain 
voimia etenkin kohdeyrityksestä, koska halusin hyödyntää osaamia taitojani ja näyttää 
sen opinnäytetyön muodossa. Halusin työn myös olevan yritykselle hyödyllinen. 
 
Raporttiosuudesta oli haastavaa saada kohdeyritykselle informatiivisesti sopiva ja tar-
peellisen kattava. Sopivan muodon löytäminen rakentui vähitellen, mutta lopullinen 
raportti vastaa suurimmalta osin sitä, mitä odotinkin. Liiketoimintaosuus kasvoi odotet-
tua isommaksi, mutta talouslaskelmien osuus taas hieman väheni. Toiminnallisen 
osuuden eli ohjeistuksen laadinta oli vapaamuotoisempaa, mutta muotoutui raportin 
jälkeen helpommin. Jouduin kuitenkin liiketoimintaosuuden kasvettua suuremmaksi 
muuttamaan hieman talouslaskelmien haastavuutta helpommiksi. Jouduin esimerkiksi 
laskemaan investointilaskelmat ilman rahan aika-arvoa, sillä ajanpuutteen takia tasasin 
resursseja. Jos olisin tehnyt pelkkiä talouslaskelmia, olisi aikaa riittänyt laskemaan pi-
dempiä ja haastavampia laskelmia. Opinnäytetyö sisälsi kuitenkin talouslaskelmien ja 
tilinpäätöksen tunnuslukujen lisäksi liiketoimintasuunnitelman, joten rajojen ja oman 
jaksamisen puitteissa valitsin yksinkertaisemmat talouslaskelmat. Ne eivät rahan aika-
arvon pois jättämisen takia ole yhtä tarkkoja kuin yksinkertaiset versiot, mutta antavat 
silti suuntaa antavan kuvan ja toimivan esimerkin yrityksen taloudellisesta tilasta.  
 
Olen opinnäytetyön tuloksiin tyytyväinen, sillä ne vastaavat työn tavoitteita. Liiketoimin-
tasuunnitelman tavoitteena oli saada selkeä kuvaus kohdeyrityksen liiketoiminnasta ja 
se tuli ohjeistuksessa hyvin esiin. Liiketoimintasuunnitelmasta löytyy lisäksi mahdollisia 
kehityskohteita ja muita analysoituja teemoja. Talouslaskelmien ja tilinpäätösten tun-
nuslukujen oli tarkoitus auttaa ymmärtämään kohdeyrityksen taloudellista tilaa, histori-
aa ja kehitystä. Lasketuilla laskelmilla ja tunnusluvuilla saakin konkreettisen ja yksin-
kertaisen kuvauksen kohdeyrityksen talouden tilasta, sillä laskelmien lisäksi aiheet on 
avattu ja analysoitu. Ohjeistuksesta tuli siis hyödyllinen kuvaus kohdeyrityksen liiketoi-
minnan ja talouden tilasta, jota se tulee käyttämään laajentumisen aikana apuna oman 
liiketoimintansa arvioinnissa.   
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Teemahaastattelu 27.8.2015 
Haastateltava: Omistaja 
 
1. Yritys 
– Millainen on yrityksen historia, nykytila ja tulevaisuus? 
– Yrityksen taloudellinen tila 
 
Teemat: 
 
2. Liikeidea 
3. Visio 
4. Arvot 
5. Asiakkaat 
6. Kilpailijat 
7. Markkinointi 
8. Riskit 
9. Talouslaskelmat 
– Investoinnit: hallin osto / vuokraaminen 
– Myyntikatetarve 
